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 Resumen 
La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación entre 
el Marketing Digital y las Ventas en la empresa Full Safety SAC de la ciudad de 
Pacasmayo, 2020; es una investigación aplicada, no experimental, de nivel 
correlacional, de corte transversal, con una muestra de 167 clientes seleccionados 
mediante un muestreo probabilístico aleatorio simple, se utilizó cuestionarios para 
la variable Marketing Digital y para la variable Ventas, los cuales fueron validados 
por la técnica de juicio de expertos y su confiabilidad alcanzó un coeficiente de Alfa 
de Cronbach de 0.85 para la primera variable y 0.93 para la segunda. Los 
resultados demuestran que el 48.5% indica que el nivel de Marketing Digital es 
medio; por su parte un 40.72% de los clientes indica que el nivel de Ventas es 
medio. Se llegó a la conclusión de que existe una correlación positiva fuerte 
altamente significativa (rho =0.90, p<0.01) entre Marketing Digital y las Ventas en 
la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. Además, las 
dimensiones del marketing digital se relacionan positivamente con las ventas.  
Palabras Clave: Marketing digital, Ventas. 
viii 
Abstract 
The general objective of this research was to determine the relationship between 
Digital Marketing and Sales at Full Safety SAC in the city of Pacasmayo, 2020; it is 
applied, non-experimental, correlal-level, cross-sectional research, with a sample of 
167 clients selected by simple random probabilistic sampling, questionnaires were 
used for the Digital Marketing variable and for the Sales variable, which were 
validated by the expert judgment technique and their reliability reached a Cronbach 
Alpha coefficient of 0.85 for the first variable and 0.93 for the second variable. The 
results show that 48.5% indicate that the level of Digital Marketing is average; for its 
part, 40.72% of customers indicate that the level of Sales is average. It was 
concluded that there is a strong, highly significant positive correlation (rho-0.90, 
p<0.01) between Digital Marketing and Sales at Full Safety SAC of Pacasmayo, 
2020. In addition, the dimensions of digital marketing are positively related to sales. 
Keywords: Digital marketing, Sales. 
1 
I. Introducción
Durante los últimos años las organizaciones a nivel mundial han atravesado una 
serie de transformaciones, con el objetivo de ser cada vez más competitivas y lograr 
una adecuada participación en el mercado (Suárez, 2018), a fin de ser rentables 
económicamente; para lo cual se han centrado su interés en la adopción de 
diversas estrategias de marketing que les permita expandir sus posibilidades de 
crecimiento empresarial (Corrales, Coque y Brazales, 2017). En concordancia con 
ello, Barredo et al. (2018) sostienen que las organizaciones en un determinado 
momento volcarán sus esfuerzos por desarrollar actividades relacionadas con el 
marketing digital. Por lo tanto, las empresas han sido susceptibles a diversos 
cambios que han sido impulsados por la necesidad de volverse rentables o 
posicionarse en un entorno cada vez más demandante y competitivo. 
De acuerdo con Barrientos (2017) existe un avance en la sociedad y tecnología, a 
través de diversas metodologías informáticas, sistemas digitales cada vez más 
robustos y sofisticados, en función que ofrecen diversos beneficios a las actividades 
comerciales de cada una de las empresas, tales como: ventas online, difusión de 
publicidad para sus clientes. Este tipo de actividades buscan ofrecer información 
relacionada a los productos y/o servicios que ofrecen, y de ese modo atraer nuevos 
clientes, así como retener a los que ya se han fidelizados previamente (Pastor y 
Ojeda, 2016) 
Este panorama complejo que atraviesa el mundo de los negocios ha generado la 
necesidad del empleo de la Internet y otras tecnologías de información y 
comunicación (TICs) para incrementar la exposición del sector empresarial a nivel 
internacional (Sánchez, 2018). De acuerdo con Palacios (2018) alrededor del 75% 
de la población emplea de forma constante el internet, dado que es uno de los 
principales canales de comunicación que la empresa debe priorizar para verter sus 
campañas publicitarias sobre lo que ofrece cada modelo de negocio. 
Cabe destacar que no todo se basa en las estrategias que sirven para hacer llegar 
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información publicitaria o el ofrecimiento de canales para el comercio virtual, sino 
que esto apertura una nueva posibilidad de incrementar el nivel de ventas y por 
ende un mayor beneficio económico, puesto que le ofrece a la empresa la 
posibilidad de ofrecer sus servicios y productos sin la necesidad de una tienda 
física, sino más bien ser más cercana a su segmento de mercado, y en tal sentido 
satisfacer las necesidad de consumo de sus clientes (Arrellano, Rubio y Lares, 
2018). 
Por otro lado, a nivel nacional, según un estudio realizado por Gestión (2017) 
señala que existen algunas empresas que han apostado por el empleo de 
estrategias de marketing digital que les permite ofrecer un gran número de 
productos y servicios, a través de sus canales de ventas digitales (E-commerce), 
con el objetivo de facilitar el proceso de compra, haciendo que esta se lleve a cabo 
en un menor tiempo y sea satisfactoria para el cliente. Sin embargo, según Palacios 
(2018) a nivel nacional sólo un 13% de los consumidores percibe como una buena 
opción la realización de compras por internet, porcentaje que se espera siga en 
alza conforme los clientes perciban que es una modalidad de compra que cubre las 
necesidades del entorno. De acuerdo con Gestión (2018), la mayor parte de las 
empresas nacionales busca mejorar la percepción de su marca, puesto que 
consideran que es el camino para incrementar el volumen de sus ventas, y por ende 
lograr un mayor margen de rentabilidad económica, sin embargo, aún no han 
explorado los beneficios que contrae el empleo de estrategias de marketing digital, 
a fin no sólo de ofrecer productos y servicios a nivel online, sino incluso fomentar 
una relación cliente – empresa más cercana.  
Por otro lado, según Mendoza (2019) existe otro grupo de empresas nacionales 
que siguen empleando modelos tradicionales de comercialización, es decir siguen 
insistiendo en estrategias de marketing basados en la publicidad tradicional, 
dejando de lado la posibilidad de incorporar el marketing digital como una opción 
para ampliar su capacidad de atracción de nuevos clientes que se interesan por las 
nuevas facilidades que brinda los canales de venta en línea. Otro de los factores 
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que afecta la rentabilidad de las empresas nacionales se centra en el escaso interés 
por acoger nuevas tecnologías que generen una nueva imagen de la empresa, de 
modo que el cliente perciba que la empresa se involucra con la innovación y le 
brinda al cliente nuevas herramientas para adquirir productos sin la necesidad de 
acudir a la tienda física (Vásquez y Zapata, 2018). Cuando esto esté bien 
gestionado, la empresa tiene altas probabilidades de alcanzar el éxito empresarial, 
dado que tendrá un impacto significativo en el volumen de ventas de los diferentes 
servicios y/o productos que ofrece la misma (López, 2019).  
En consecuencia, se aprecia que, en la ciudad de Pacasmayo durante el último 
año, el empleo de canales de venta digital por parte de las MYPE ha tenido un 
sustancial incremento, producto de la necesidad de urgencia que los pobladores 
han tenido para la adquisición de productos que satisfacen necesidades de diversa 
índole. Cabe destacar que la empresa FULL SAFETY SAC, pese a los más de 15 
años que lleva en el mercado de la venta de servicios y productos relacionados con 
la seguridad industrial ha tenido que incorporar diversas estrategias relacionadas 
al marketing digital, pese que en la localidad aún las empresas se encuentran en 
fase de iniciación la adopción de medios digitales para la captación y desarrollo de 
ventas bajo la modalidad online, pero requiere analizar si será sostenible, o su 
incremento se ve motivado por la coyuntura que atraviesa en el mercado local, 
regional, nacional e internacional, que se ve impedido de forma parcial en los 
canales tradicionales de compra.  
Por lo mencionado anteriormente, se considera conveniente la realización de la 
investigación, en función que permite entender si el desarrollo de estrategias de 
marketing digital favorece el volumen de ventas de la empresa, demostrando así la 
necesidad de centrar su atención en la adopción de nuevos canales de distribución, 
que logren facilitar la relación cliente – empresa desde medios digitales. 
La presente investigación se desarrolla en el marco de dar respuesta a la siguiente 
interrogante ¿Cuál es la relación que existe entre Marketing digital y las Ventas de 
4 
la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020? 
Para ello, se indica que la investigación se justifica por ser relevante socialmente, 
ya que se trata de una temática de vital importancia para el desarrollo económico 
de las empresas locales, regionales y nacionales, dado que demostrará los 
beneficios que contrae la adopción y usos de herramientas tecnológicas dentro del 
esquema de negocio para atender las diversas necesidades de sus clientes. 
Mantiene valor teórico, dado que permite la revisión de teorías, definiciones y 
enfoques conceptuales relacionados al marketing digital y el nivel de ventas, las 
cuales son variables de interés dentro de los procesos de la administración y 
marketing contemporáneos, a fin de asumir una postura teórico-científica sobre su 
aplicación en el contexto local y nacional. Del mismo modo, se indica que posee 
utilidad metodológica, dado que permite la elaboración y utilización de instrumentos 
de medición que permiten la recolección de datos bajo un enfoque cuantitativo que 
permite tener resultados precisos y confiables.De acuerdo a sus implicancias 
prácticas se estima que los resultados alcanzados permiten detectar las 
necesidades, a fin de implementar una propuesta de mejora relacionada con el 
desarrollo de estrategias de marketing digital que incremente el nivel de ventas de 
la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo. 
Se debe tener en cuenta que el objetivo general de la presente investigación trata 
de: Determinar la relación que existe entre el Marketing digital y las Ventas de la 
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
Asimismo, se indica que entre los objetivos específicos se han considerado los 
siguientes: Determinar el nivel de las estrategias de Marketing digital de la empresa 
Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020; Determinar el nivel de Ventas 
de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020; Determinar la 
relación que existe entre la dimensión Comunicación y las Ventas de la empresa 
Full Safety SAC la ciudad de Pacasmayo, 2020; Determinar la relación que existe 
entre la dimensión Promoción y las Ventas de la empresa Full Safety SAC de la 
ciudad de Pacasmayo, 2020; Determinar la relación que existe entre la dimensión 
5 
Publicidad y las Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 
2020; Determinar la relación que existe entre la dimensión Comercialización y las 
Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
En cuanto a la hipótesis de la investigación es la siguiente: Existe relación entre 




De acuerdo a la revisión de investigaciones preliminares a nivel nacional se reporta 
que Guillen (2018) en su tesis de licenciatura titulada “Marketing digital y su relación 
con las ventas del producto souvenir en la empresa Warmi Illika, Santa Anita, 2018”, 
cuyo objetivo se centra en el establecimiento de la relación entre el marketing digital 
y las ventas, a través de una investigación cuantitativa, con diseño no experimental, 
de corte transversal, de nivel explicativa causal; en donde se evaluó a 40 clientes 
de la empresa Wami Illika Perú EIRL, quienes fueron evaluados mediante 
cuestionarios. Los resultados de la investigación demuestran que existe una 
relación positiva considerable entre las variables de estudio (Rho=0.688, p<0.001), 
lo cual indica que una adecuada gestión del marketing puede generar un mayor 
volumen de ventas y por ende sobrevivir en el mercado competitivo en el que se 
encuentran estas Mypes. 
Asimismo, según Ramírez (2018) en su tesis de licenciatura cuyo título fue 
“Marketing digital y las ventas en la empresa Inversiones Rapay S.A.C., Ate – 2018” 
cuyo principal objetivo fue determinar la relación entre marketing digital y ventas en 
la empresa Inversiones Rapay SAC, mediante una investigación de tipo básica, de 
diseño no experimental, de corte transversal en la que se empleó el método 
hipotético deductivo; en donde se contó con la participación de 30 colaboradores 
de la empresa, a quienes se los evaluó mediante un cuestionario. Los resultados 
de la investigación demostraron que existe una correlación positiva muy fuerte entre 
las variables (r=1.000, sig=0.000), lo cual indica que el marketing digital mantiene 
una influencia muy alta sobre las ventas. 
Urcia (2017) en su tesis titulada “El marketing digital y las ventas de Confecciones 
Gian Ara, Rímac, 2017”, la cual tuvo como determinar la relación que entre el 
marketing digital y la venta de confecciones de la empresa Gian Ara, en base a una 
investigación con enfoque cuantitativo de tipo básico, con diseño no experimental 
con corte transversal en base a una muestra de 152 clientes, quienes fueron 
evaluados mediante una encuesta con escala Likert. Los resultados de la 
investigación indican que existe una relación positiva débil entre el marketing digital 
y ventas (r = 0.201, p<0.01). 
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Cabrera (2017) en su tesis de grado titulada “Marketing digital y su influencia en el 
nivel de ventas de la empresa Framelis S.A. en el distrito de Surco 2017”, la cual 
tuvo como objetivo conocer la influencia que tiene el marketing digital sobre el nivel 
de ventas, a través de una investigación aplicada no experimental, de corte 
transversal; para lo cual se contó con una muestra de 70 colaboradores 
seleccionados a través de un muestreo no probabilístico, quienes se les evaluó 
mediante cuestionarios. Los resultados demuestran que existe una correlación muy 
alta (r=0.986, p<0.01) entre el marketing digital y el nivel de ventas en la empresa. 
A nivel internacional, según Angueta (2018) en su tesis de maestría titulada: 
“Marketing digital: estrategias en redes sociales de microempresas de venta de 
comidas y bebidas preparadas para su consumo inmediato, ubicadas en el sector 
la Mariscal Foch – Quito”,  mediante una investigación con enfoque mixto, cuyas 
técnicas para la recolección de datos fueron la observación de campo y la encuesta, 
que permitieron evaluar la utilización de redes sociales de las 7 microempresas que 
participaron del estudio. Los resultados obtenidos en la presente investigación 
demostraron que cada una de las empresas participantes cuentan con una cuenta 
de Facebook, la cual la emplean para brindar información sobre servicios y 
promociones de su emprendimiento. Se llega a la conclusión de que el tamaño de 
una empresa no determina la pertinencia sobre contar o no con canales digitales.  
Asimismo, Meléndez (2018) en su tesis de maestría cuyo título fue “Estudio de la 
efectividad del marketing digital en las decisiones de compra del consumidor. Caso 
Importadora móvil” en base a una investigación de tipo no experimental, con diseño 
descriptivo, en donde se evaluó a 383 personas que cuentan con un celular 
activado en la provincia de Tungurahua – Ecuador, a quienes se les aplicó 
encuestas y entrevistas para recolectar datos relacionados al empleo del marketing 
digital. Los resultados encontrados demostraron que el marketing digital mantiene 
una influencia efectiva sobre las decisiones de compra. Además, se indica que los 
buscadores y redes sociales representan los medios digitales que son más 
determinantes al presentarse algún tipo de necesidad. 
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Según, Morán-Quiñonez y Cañarte-Rodríguez (2017) en su investigación 
denominada “Redes sociales factor predominante en la fidelización del cliente”, en 
base a una revisión bibliográfica cuyo objetivo fue analizar a las redes sociales 
como un factor predominante sobre la fidelización del cliente. Los resultados 
demostraron que existe un efecto positivo en el uso de las redes sociales para 
mantener fidelizados a clientes, en función que más del 50% de los clientes estimó 
que la red social fue la fuente que los mantiene fidelizados con la empresa. De 
acuerdo a lo investigado se llega a demostrar que las redes sociales cumplen una 
herramienta fundamental para cualquier tipo de estrategia de marketing, dado que 
posee un adecuado poder de comunicación que se equipara con el poder de poder 
atraer y fidelizar de clientes. 
Molina (2016) en su investigación titulada “Plan de marketing para tienda online 
deportiva”, cuyo objetivo fue diseñar un plan de marketing digital para la tienda 
deportiva kilometro 42, mediante una investigación no experimental, correlacional 
de corte transversal, de tipo aplicada. Los resultados han demostrado que el diseño 
del plan de marketing le permite reconocer sus fortalezas y aprovechar las 
oportunidades que el mercado online le ofrece. Por lo tanto se llega a la conclusión 
que las empresas que buscan mejorar su capacidad comercial deben mantener 
dentro de sus prioridades el desarrollo de un plan de marketing que incluya 
aspectos digitales para la promoción y la comercialización de sus productos o 
servicios.  
Con respecto al análisis de las teorías relacionadas al marketing digital debe 
tomarse en consideración que este tipo de estrategia persigue un conjunto de 
objetivos, a través de la conexión de la imagen entre el mundo virtual y el real para 
poder mejorar la experiencia del público objetivo y ofrecerles la posibilidad de estar 
más cercano a los productos o servicios que desea adquirir (Sainz, 2017). 
En la presente investigación se tomará en consideración la definición planteada por 
Selman (2017) plantea que el marketing digital supone toda aquella estrategia que 
se realiza en la web, con el objetivo que el usuario concrete su visita emprendiendo 
una acción que se ha premeditado con anticipación. 
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El marketing digital de por sí se encuentra íntimamente relacionado con la venta a 
partir del comercio electrónico, por lo que las empresas se centran en promover, 
ofrecer y mostrar sus servicios o productos por internet (Barrientos, 2017). Este 
cambio que han asumido las empresas por explotar las ventajas de las 
herramientas tecnológica, ha cambiado la forma de vida de las personas, en función 
de la forma en cómo compramos, comunicamos, aprendemos y tenemos accesos 
al entretenimiento se ha volcado a un contexto digital; por lo cual las empresas que 
adoptan esta forma de marketing poseen un valor diferencial para los clientes 
(Kotler y Armstrong, 2013).  
Por su parte, Rodríguez (2014) indica que el marketing digital se define como el 
empleo del Internet y tecnología digitales vinculadas para cumplir con los objetivos 
de marketing de una organización, teniendo en cuenta el enfoque contemporáneo. 
En tanto que, Echevarría (2008) indica que las ventajas principales del internet 
sobre un medio de comunicación tradicional se centran en que a través de internet 
no es la empresa la que busca verter información sobre el cliente, sino que más 
bien este último es quien se interesa por la búsqueda de información referente a la 
empresa. Por otro lado, el internet permite tener un historial sobre las campañas 
publicitaria, a la cual se puede acceder con facilidad para realizar un análisis de los 
resultados en tiempo real y que se encuentra disponible las 24 horas, 7 días de la 
semana y los 365 días del año (Zamora, Naranjo y Poveda, 2017) 
De acuerdo a lo mencionado anteriormente, se aprecia que la tecnología digital 
supone un elemento fundamental para el desarrollo de estrategias de marketing 
desde otra perspectiva, dado que facilitan la construcción de relaciones, hacen más 
interactivo el ofrecimiento de los productos o servicios.  
Cuando se analiza cuáles son los medios digitales que mayor uso e importancia 
mantienen en esta nueva era de la digitalización se reporta que Facebook, Twitter, 
Youtube e Instagram resultan ser los más representativos (Álvarez y Elizondo, 
2018). Por lo cual, según Alva (2017) sitúa a Facebook como la red social que 
posee un mayor número de visitas y usos comerciales y publicitarios, por lo cual se 
estima que las empresas consiguen un número significativo de clientes, a través de 
las diversas campañas publicitarias que se circulan en esta red, haciendo así que 
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cumplan con sus objetivos de marketing digital.  
Por otro lado, también se considera a los emails como una herramienta digital útil 
para gestionar una base de datos de contactos, a fin de poder remitir 
comunicaciones que tengan por finalidad mantener la fidelidad de los clientes; entre 
las empresas que mayor presencia tienen en el ofrecimiento de correo electrónico 
se reporta a Gmail y Outlook (Zurita, 2017). 
Uno de las directrices principales para que una estrategia de marketing digital sea 
efectiva en su propósito para el cual fue diseñado, es por ejemplo que un sitio web 
sea sencillo, y que le otorgue al consumidor la posibilidad de realizar diversos tipos 
de actividades sin representar dificultad para su uso, dado que cuando mayor sea 
la dificultad, el consumidor tendrá una menor intención de realizar la compra actual 
o alguna futura a través del sitio web (Taylor y England, 2006).
De acuerdo con el enfoque conceptual asumido en la presente investigación se 
plantea que las dimensiones del marketing digital se aprecian que pese que en la 
literatura científica relacionada al campo de la administrativa diversos autores han 
realizado una serie de postulados teóricos que permiten reconocer cómo se 
estructura el marketing digital, en donde Selman (2017) plantea cuatro 
dimensiones: comunicación, promoción, publicidad y comercialización. 
Con respecto a la dimensión de comunicación se trata de la acción que permite la 
transmisión del mensaje hacia las demás personas, tiende a estar compuesta por 
elementos, tales como: canal de comunicación, fuente, mensaje, un receptor y los 
diferentes procesos de codificación y decodificación (Kerin, 2003). 
En tanto que, la dimensión promoción supone el conjunto de acciones que llegan a 
generar en los compradores un incentivo para adquirir un determinado producto o 
servicio y que pueden llegar a generar un valor para un cliente potencial (Ferrel y 
Hartiline, 2012). Por su parte, Colvée (2010) sostiene que la acción de promoción 
se trata de la divulgación de las características que son más importantes para la 
empresa, a fin de buscar que los clientes puedan tomar la decisión de compra. 
La dimensión publicidad se trata del acto de comunicación de un determinado 
servicio o producto empleando los diferentes medios de comunicación: televisión, 
prensa escrita y/o medios digitales (Ferrel y Hartline, 2012). Para García (2011) la 
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publicidad supone la emisión de anuncios que permite difundir los beneficios que 
contrae la contratación de un determinado servicio, tomando en cuenta la 
naturaleza del segmento de mercado al que está dirigido. 
Finalmente, la dimensión comercialización según Rodríguez (2009) se trata de un 
conjunto de actividades que llega a ejecutarse al momento de realizar una venta, 
es por tanto el acto de vender en si mismo. 
Por otro lado, en lo que refiere a la variable de ventas se conceptualiza por diversos 
autores, en función que de acuerdo con Torres (2014) indica que se trata de un 
proceso en el cual un vendedor busca satisfacer la necesidad de su cliente, 
llegando a generarse así un mutuo beneficio. Las ventas se encuentran 
caracterizadas por las técnicas que llegan a emplearse para su resolución, en 
donde interactúan todos los miembros de un directorio comercial.  
Sin embargo, de acuerdo a la postura asumida por Mañas (2014) considera que las 
ventas son una forma de acceso de las organizaciones hacia el mercado, con el 
objetivo de poder ofertar un bien o servicio determinado, a partir de contratos o 
pactos que permiten el intercambio de un bien o servicio por una cantidad de dinero 
determinada. 
En tanto que, Peña (2016) considera que las ventas representan al acto realizado 
entre el que vende y el que compra, así como el lugar en donde se lleva a cabo la 
transacción o el medio empleado.  
Asimismo, Mañas (2014) plantea que el nivel de ventas se centra en el volumen 
con el que las empresas logran posicionarse en el mercado, lo cual deviene de la 
cuestión de oferta y demanda de un determinado producto o servicio que los 
clientes desean adquirir, y por el cual están dispuestos a desembolsar una suma 
de dinero. Dicho planteo corrobora la teoría de ventas de Hughes, Mckee y Singler, 
en función que una venta es el acto económico en el cual un determinado producto 
cambia de poseedor a partir de la contraprestación de una suma de dinero (Luna, 
2016). 
Al hablar de ventas se debe tener en cuenta que no sólo hace referencia a la 
operación en sí misma, sino también a la cantidad de productos que se logra 
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vender, es por ello que algunos consideran que la venta es una modalidad de 
contrato por el cual se transfiere un bien hacia otra persona por un precio 
determinado. Las ventas pueden ser potenciales o una operación ya concretada.  
El estudio de las ventas no sólo se ciñe al análisis conceptual de la variable, sino 
también requiere de un estudio sobre la metodología que se emplea para que éstas 
se consigan. Ante ello, Torres (2014) planteó el modelo SPIN, el cual se centra en 
la realización de cierto tipo de preguntas al cliente siguiendo una secuencia para 
determinar las necesidades del potencial cliente. Esto genera que se dejen de lado 
las técnicas que busquen insistentemente de hacer que el cliente ejerza el 
comportamiento de compra, sino más bien se centra en la detección temprana de 
las necesidades del cliente, a fin de poder ofrecerle algún producto o servicio que 
le permita cubrir. 
Las dimensiones de ventas que han sido consideradas en la presente investigación 
son: dirección de ventas, gestión empresarial y volúmen de ventas. 
Con respecto a la dimensión dirección de ventas, Barquero et al. (2007) indica que 
se trata de la actividad realizada por una empresa para brindar un determinado 
producto o servicio que satisface una necesidad en sus clientes, por lo cual se basa 
en los siguientes indicadores: capacidad de venta y gestión de ventas. 
Por su parte, la dimensión tipo de ventas supone que las ventas tienden a 
diferenciarse según el segmento al que va dirigido, a fin de modificar las actividades 
para poder concretar, teniendo en cuenta los usos que pueden darle los usuarios 
al producto o servicio ofrecido por parte de la empresa. De acuerdo a ello se divide 
en dos indicadores: venta directa o venta indirecta (Kotler, 2001). 
La dimensión de técnica de ventas, supone la habilidad que posee para la 
interpretación de las características que posee un producto o servicio, haciendo 
notar los beneficios y ventajas que obtiene el comprador, y así persuadirlo a que 
concrete su adquisición. Los indicadores son: habilidades, conocimiento del 
producto y orientación del producto 
Finalmente, la dimensión volumen e ingresos representan la cantidad de ventas 
que se han podido conseguir en un periodo determinado de tiempo, producto de las 
transacciones que se realizan entre vendedor y comprador. 
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III. Metodología
3.1. Tipo y diseño de investigación 
Tipo de investigación 
Se ha considerado un tipo de investigación aplicada, puesto que emplea los 
conceptos teóricos de la investigación básica para dar una solución a un problema 
específico (Lozada, 2014).  
Diseño de investigación 
El diseño considerado para el estudio es el no experimental. Según Hernández et 
al. (2014) este diseño se centra en la medición de las variables sin realizar  ningún 
tipo de manipulación de éstas. Además, su nivel de investigación es correlacional, 
puesto que busca determinar la existencia de relación entre las variables en estudio 
(Hernández et al., 2014) 
Por otro lado, se indica que es de corte transversal, dado que la medición de las 
variables se realizó en un único momento, a fin de recolectar los datos necesarios 




M= Clientes de la empresa Full Safety SAC 
O1= Marketing digital 
O2= Ventas 
r = Relación entre las variables  
3.2. Variables y operacionalización 
Marketing digital (V1) 
Definición conceptual 
Selman (2017) plantea que el marketing digital supone toda aquella estrategia que 
se realiza en la web, con el objetivo que el usuario concrete su visita emprendiendo 
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una acción que se ha premeditado con anticipación. 
Definición operacional 
El análisis del Marketing digital estuvo basado en la clasificación propuesta por 
Selman (2017) que sostiene que se divide en cuatro dimensiones: Comunicación, 
Promoción, Publicidad y Comercialización. Las mismas que fueron evaluadas a 
través de un cuestionario. (Ver anexos) 
Indicadores: E-mail remitidos, E-mail recibidos, Uso de página web, redes 
sociales, Ofertas y promociones, tarifas especiales por sistema de clientes 
referidos, incentivos desarrollados para fidelizar clientes, campañas a través de las 
redes sociales, spots publicitarios a través de las redes sociales, canales de 
distribución según el perfil del cliente objetivo, elección de social media marketing. 
Escala: Se utilizó una escala de tipo ordinal, dado que se le otorgó el orden y 
clasificación en los datos presentados. 
Ventas (V2) 
Definición conceptual 
Según García (2011) el nivel de ventas que maneja una empresa representa el 
sostén primordial, por lo que es necesario mantener y mejorar el flujo de ventas 
para seguir operando de forma sostenida. 
Definición operacional 
El análisis de las ventas fue evaluado mediante cuatro dimensiones: Dirección de 
ventas, Tipos de ventas, Técnicas de ventas, Frecuencia de compra. (Ver anexos) 
Indicadores: Gestión de ventas, capacidad de ventas, ventas directas, ventas 
indirectas, habilidades, conocimiento del producto, orientación del producto, 
estímulo de compra, confianza en la empresa. 
Escala: Se utilizó una escala de tipo ordinal, dado que se le otorgó el orden y 
clasificación en los datos presentados. 
3.3. Población, muestra y muestreo 
Población 
La población hace referencia al conjunto finito o infinito de los elementos que 
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poseen características comunes y que fueron consideradas en las conclusiones 
de la investigación (Arias, 2012). 
En la presente investigación se tomó en consideración una población infinita, 
compuesta por los clientes de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de 
Pacasmayo. 
Criterios de inclusión 
Clientes de la empresa Full Safety SAC cuyas edades oscilan entre 18 y 65 años. 
Clientes de la empresa Full Safety SAC que residan en la ciudad de Pacasmayo. 
Criterios de exclusión 
Clientes de la empresa Full Safety SAC que tengan menos de 18 años y más de 
65 años. 
Muestra 
Se trata del subconjunto que se seleccionó del universo o población considerada 
en la investigación, esta puede ser probabilística o no probabilístico (Carrión, 
2015). 
Para conocer el tamaño de la muestra se empleó la fórmula de población infinita, 
lo cual dio como resultado la cantidad de 167 clientes de la empresa Full Safety 
SAC de la ciudad de Pacasmayo. (Ver anexos) 
Muestreo 
En la presente investigación se utilizó la técnica de muestreo probabilístico 
aleatorio simple, la cual consistió en que cada uno de los elementos de la 
población objetivos cuenta con la misma posibilidad de ser elegido para ser parte 
de la muestra (Otzen y Manterola, 2017) 
Unidad de análisis 
Un cliente de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo. 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Técnicas 
Para el desarrollo de la presente investigación se utilizó la técnica de la encuesta, 
en función que permitió la recolección sistematizada de los datos sobre las 
variables en investigación (López y Fachelli, 2015). 
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Instrumentos 
El instrumento que se empleó en la presente investigación es el cuestionario, 
dado que supone una fuente de recolección de datos que facilita el desarrollo de 
las investigaciones con enfoque cuantitativo, en base a un listado de preguntas 
que brindan opciones múltiples de respuesta. (Ver anexos) 
Validez 
De acuerdo con Paredes (2019) la validación de un instrumento se hace efectiva 
mediante la consulta a expertos en el área de estudios que aprueben la 
aplicación, de modo que la información obtenida ha sido eficiente y no cuestiona 
la veracidad de los resultados. 
Para la validación de los instrumentos se consideró la técnica de validez de 
contenido mediante el criterio de juicio de expertos, que en este caso estuvo 
conformado por 3 jueces, de los cuales 2 son especialistas en el área de estudio 
y 1 experto en metodología de la investigación. (Ver anexos) 
Confiabilidad 
En la presente investigación se realizó la aplicación de una prueba piloto a 20 
clientes de la empresa Full Safety SAC, con el objetivo de obtener la confiabilidad 
del instrumento mediante el coeficiente de Alfa de Cronbach, que en caso de la 
primera variable se obtuvo un valor de 0.858 y 0.931 para la segunda variable, 
lo que significa de nivel aceptable la consistencia interna de los instrumentos. 
(Ver anexos) 
3.5. Procedimientos 
Se procedió a solicitar el permiso correspondiente ante el representante de la 
empresa Full Safety SAC, a través de una solicitud para la aplicación de los 
cuestionarios, en donde se les indicó los propósitos y el beneficio que contrae su 
participación dentro del marco de la investigación. Se acordó la modalidad de la 
aplicación de los instrumentos, a fin de poder recolectar los datos necesarios 
para su posterior procesamiento.  
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3.6. Métodos de análisis de datos 
Una vez recolectada la información se llevó a cabo su análisis empleando la 
estadística descriptiva e inferencial utilizando el software informático de SPSS 
versión 26.0. En lo que respecta a la estadística descriptiva se consideró la 
presentación de los resultados mediante tablas y gráficos para cada una de las 
variables.  Además, se utilizó la estadística inferencial, a fin de poder determinar 
la relación entre las variables. 
3.7. Aspectos éticos 
En la presente investigación se salvaguarda el principio de la propiedad 
intelectual, por lo cual se cita adecuadamente la información bibliográfica 
recopilada en la presente investigación. Asimismo, se respetó la confidencialidad 
y voluntariedad de los participantes, se les brindó la información necesaria sobre 
los propósitos y alcances de la investigación, haciendo mención que los 
resultados son confidenciales y que requieren de su autorización para la 




Prueba de Hipótesis 
H0: Los datos procesados siguen una distribución normal 
H1: Los datos procesado no siguen una distribución normal 
 
Tabla 1 
Prueba de normalidad de las variables de Marketing Digital y Ventas 
Pruebas de normalidad 
 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Marketing 
Digital 
0.107 167 0.000 0.951 167 0.000 
Ventas 0.107 167 0.000 0.934 167 0.000 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: Los resultados alcanzados al analizar los puntajes obtenidos en 
la aplicación del cuestionario a los clientes de la empresa Full Safety SAC se ha 
conseguido demostrar que el nivel de significancia es menor al 5%, por lo cual 
se opta por rechazar Ho y se aceptar H1, lo cual indica que los datos obtenidos 
no siguen una distribución normal, y por ende se debe utilizar la prueba de Rho 





Objetivo General  
Determinar la relación que existe entre el Marketing Digital y las Ventas de la 
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
Prueba de hipótesis 
H0: No existe relación entre Marketing digital y las Ventas de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H1: Existe relación entre Marketing digital y las Ventas de la empresa Full Safety 
SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
 
Tabla 2 
Relación entre Marketing Digital y las Ventas de la empresa Full Safety SAC de 
la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Correlaciones 
 Marketing Digital Ventas 
Rho de 
Spearman 
Marketing Digital Coeficiente de 
correlación 
1.000 ,904** 
Sig. (bilateral)  0.000 
N 167 167 
Ventas Coeficiente de 
correlación 
,904** 1.000 
Sig. (bilateral) 0.000  
N 167 167 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: De acuerdo a los resultados se aprecia que existe una relación 
positiva muy alta estadísticamente significativa (r=0.904), siendo (p=0.000), lo 
cual confirma la H1. Esto representa que el adecuado manejo de las 
herramientas digitales de la empresa influye de forma positiva sobre las ventas 




Objetivo Específico 1 
Determinar el nivel de las estrategias de Marketing Digital de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Tabla 3 
Nivel de Marketing digital de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de 
Pacasmayo, 2020. 
Nivel Clientes % 
Alto 49 29.34 
Medio 81 48.50 
Bajo 37 22.16 
Total 167 100.00 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: De acuerdo a los resultados obtenidos en la figura 1 y en la tabla 
3 se aprecia que un 48.5% de los clientes considera que las estrategias de 
marketing digital de la empresa son adecuadas pero que pueden ser mejores, 
por lo que se requiere promover acciones para satisfacer estas demandas de 
sus clientes. Sólo un 29.34% de los clientes indicó un nivel alto, es decir se 
encuentran satisfechos con la forma de manejo de los medios digitales. 
Finalmente, un 22.16% de los clientes indicó un nivel bajo, lo cual denota que 
existe una cantidad importante de clientes que no se encuentra conforme con el 
nivel de manejo de las herramientas digitales. 
Figura 1. Nivel de estrategias de marketing digital en la empresa Full Safey SAC, 















Objetivo Específico 2 
Determinar el Nivel de Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de 
Pacasmayo, 2020 
Tabla 4 
Nivel de Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 
2020. 
Nivel Clientes % 
Alto 38 22.75 
Medio 68 40.72 
Bajo 61 36.53 
Total 167 100.00 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: De acuerdo a los resultados obtenidos en la figura 2 y la tabla 
4 se aprecia que el 40.72% de los clientes considera que las ventas se están 
manejando dentro de lo esperado, pero aún se debe realizar acciones de 
mejora para incrementarlas. Asimismo, se aprecia que un 36.53% de los 
clientes considera que la empresa no maneja adecuadamente sus ventas, lo 
cual representa un riesgo para su rentabilidad. Finalmente, se estima que 
sólo el 22.75% de los clientes sostiene que la empresa gestiona de forma 
óptima su forma de vender.  












Objetivo Específico 3 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Comunicación y las Ventas 
de la empresa Full Safety SAC la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H0: No existe relación entre la dimensión Comunicación y las Ventas de la 
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H1: Existe relación entre la dimensión Comunicación y las Ventas de la empresa 
Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
Tabla 5 
Relación entre la dimensión Comunicación y las Ventas de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Correlaciones 
Comunicación Ventas 
Rho de Spearman Comunicación Coeficiente de 
correlación 
1.000 ,867** 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
Ventas Coeficiente de 
correlación 
,867** 1.000 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: Los datos obtenidos indican que existe un coeficiente de 
correlación de (r=0.867) y (p=0.000), siendo este valor menor a 0.05, se acepta 
H1. Esto demuestra que cuando la empresa maneja con eficacia los canales de 
comunicación digital se promoverá de forma positiva las ventas de la empresa. 
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Objetivo Específico 4 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Promoción y las Ventas de 
la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
H0: No existe relación entre la dimensión Promoción y las Ventas de la empresa 
Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H1: Existe relación entre la dimensión Promoción y las Ventas de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
 
Tabla 6 
Relación entre la dimensión Promoción y las Ventas de la empresa Full Safety 
SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Correlaciones 
 Promoción Ventas 
Rho de Spearman Promoción Coeficiente de 
correlación 
1.000 ,839** 
Sig. (bilateral)  0.000 
N 167 167 
Ventas Coeficiente de 
correlación 
,839** 1.000 
Sig. (bilateral) 0.000  
N 167 167 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: Los datos obtenidos por la prueba indica que existe un 
coeficiente de correlación de (r=0.839) y (p=0.000), siendo este valor menor a 
0.05, se acepta H1. Este resultado demuestra que la difusión de promociones en 




Objetivo Específico 5 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Publicidad y las Ventas de 
la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
H0: No existe relación entre la dimensión Publicidad y las Ventas de la empresa 
Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H1: Existe relación entre la dimensión Publicidad y las Ventas de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
Tabla 7 
Relación entre la dimensión Publicidad y las Ventas de la empresa Full Safety 
SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Correlaciones 
Publicidad Ventas 
Rho de Spearman Publicidad Coeficiente de 
correlación 
1.000 ,872** 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
Ventas Coeficiente de 
correlación 
,872** 1.000 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
Interpretación: Los datos obtenidos por la prueba indica que existe un 
coeficiente de correlación de (r=0.872) y (p=0.000), siendo este valor menor a 
0.05, se acepta H1. Este resultado pone en manifiesto que la publicidad que se 
realiza usando los medios digitales tienen un impacto significativo en los clientes, 
por lo cual la empresa tiende a realizar más ventas. 
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Objetivo Específico 6 
Determinar la relación que existe entre la dimensión Comercialización y las 
Ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H0: No existe relación entre la dimensión Comercialización y las Ventas de la 
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
H1: Existe relación entre la dimensión Comercialización y las Ventas de la 
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. 
Tabla 8 
Relación entre la dimensión Comercialización y las Ventas de la empresa Full 
Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020 
Correlaciones 
Comercialización Ventas 
Rho de Spearman Comercialización Coeficiente de 
correlación 
1.000 ,819** 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
Ventas Coeficiente de 
correlación 
,819** 1.000 
Sig. (bilateral) 0.000 
N 167 167 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: Datos obtenidos de la muestra 
**p<0.01 
Interpretación: Los datos obtenidos indican que existe un coeficiente de 
correlación de (r=0.819) y (p=0.000), siendo este valor menor a 0.05, se acepta 
H1. Este resultado indica las estrategias relacionadas a la comercialización 
empleando medios digitales facilita las ventas de la empresa. 
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V. Discusión
De acuerdo a los resultados obtenidos en el presente estudio se ha conseguido 
analizar el impacto que tiene el marketing digital sobre las ventas de la empresa 
Full Safety SAC en Pacasmayo durante el presente año, pese a las dificultades 
y adversidades que contrae el afrontamiento a la coyuntura de la emergencia 
sanitaria del COVID-19. En consecuencia, se tuvo en consideración en la 
presente investigación el siguiente objetivo general: determinar la relación entre 
marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de 
Pacasmayo, 2020. 
Se logró determinar que existe una relación positiva muy alta estadísticamente 
significativa (r=0.904; p=0.000) entre el marketing digital y las ventas en la 
empresa Full Safety SAC. Este resultado indica el uso adecuado de los medios 
digitales, tales como: la publicidad en página web, redes sociales u otras 
plataformas multimedia que permitan interactuar con los clientes mantienen una 
influencia positiva sobre las ventas hacia los clientes. Dicho resultado concuerda 
con lo expuesto por Guillen (2018) en su estudio “Marketing digital y su relación 
con las ventas del producto souvenir en la empresa Warmi Illika, Santa Anita, 
2018”,  en base a una muestra de 40 clientes se demostró que existe moderada 
relación altamente significativa entre el marketing digital y las ventas (rho =.668; 
p<.01). Asimismo, es similar a lo reportado por Cabrera (2017) quien en su 
investigación “Marketing digital y su influencia en el nivel de ventas de la empresa 
Framelis S.A. en el distrito de Surco 2017” pudo demostrar que el marketing 
digital influye sobre el nivel de ventas de la empresa, dado que existe una 
correlación muy alta (r=0.986; p<0.01). De forma similar, Ramírez (2018) en su 
investigación “Marketing digital y las ventas en la empresa Inversiones Rapay 
S.A.C., Ate – 2018”  indicó que el marketing digital mantiene relación muy fuerte 
estadísticamente significativa y las ventas (r =1.00, p<.01). Sin embargo, este 
resultado difiere parcialmente de lo señalado por Urcia (2017) en su investigación 
“El marketing digital y las ventas de Confecciones Gian Ara, Rímac, 2017”, llegó 
a la conclusión que el marketing digital mantiene una relación positiva débil con 
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las ventas, indicando así que las ventas que realizan la empresa pueden verse 
favorecida por otros factores y no necesariamente por el marketing digital. 
 
De acuerdo a los resultados que se han señalado anteriormente, se estima que 
el correcto empleo del marketing digital no sólo hace referencia a que una 
empresa se convierta en una tienda virtual, sino que ofrece otras posibilidades, 
tales como: acercarse al cliente para reconocer sus necesidades dentro del 
proceso de venta, tales como: la opinión postventa, reconocer los principales 
aspectos a seguir mejorando para cubrir con las necesidades relacionadas a los 
tiempos de entrega, costos de envío, estado físico en que llega el producto al 
cliente final (Rivera, 2015). 
 
Por otro lado, con respecto a la evaluación del nivel de marketing digital de la 
empresa Full Safety SAC se estima que el 48.5% de los clientes considera que 
se encuentra en un nivel medio, es decir estiman que la empresa maneja los 
medios y herramientas digitales para promocionar su marca dentro de lo 
esperado, pero aún tiene un margen de mejora que debe seguir trabajando para 
tener mayor presencia digital. Este resultado guarda relación con lo expuesto por 
Cabrera (2017) en su estudio “Marketing digital y su influencia en el nivel de 
ventas de la empresa Framelis S.A. en el distrito de Surco 2017” identificó que 
un 25.6% de sus clientes mantiene una preferencia intermedia por el desarrollo 
del marketing digital que ha desarrollado la empresa. Es decir, aún percibe que 
existen algunos aspectos por mejorar en cuanto al marketing digital desarrollado 
por la empresa.  
Se debe tener en cuenta que el marketing digital cuenta como ventaja, el poder 
cambiar la forma de vida de las personas, en función que la forma en como 
compramos, comunicamos, aprendemos y tenemos accesos al entretenimiento 
se ha volcado a un contexto digital; por lo cual las empresas que adoptan esta 
forma de marketing poseen un valor diferencial para los clientes (Kotler y 
Armstrong, 2013).  
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Por otro lado, en cuanto al nivel de ventas se ha reportado que el 40.72% de los 
clientes considera que se encuentra en un nivel medio; es decir aún existe la 
posibilidad de seguir mejorando e incrementar el volumen de ingresos de la 
empresa, de forma en que se convierta en una empresa posicionada y con mayor 
grado de rentabilidad. Este resultado guarda relación con lo planteado por 
Cabrera (2017) en su investigación “Marketing digital y su influencia en el nivel 
de ventas de la empresa Framelis S.A. en el distrito de Surco 2017” logró 
identificar que en su estudio el 21.4% de los clientes estima que el nivel de ventas 
desarrollado por la empresa es regular. Esto indica que aún las empresas 
necesitan seguir trabajando para mejorar su capacidad de venta según la 
percepción de los clientes. 
Debe tenerse en cuenta que los niveles alcanzados en la presente investigación 
afectan sobre el volumen de ingresos con el que las empresas logran 
posicionarse en el mercado, puesto que las ventas se vinculan con la oferta y 
demanda de un determinado producto o servicio que los clientes desean adquirir, 
y por el cual están dispuestos a desembolsar una suma de dinero (Mañas, 2014). 
Con respecto al tercer objetivo específico se ha conseguido determinar que 
existe una relación alta estadísticamente significativa entre la dimensión 
comunicación y las ventas (r=0.867,p<0.01), lo cual indica que la forma en cómo 
la empresa maneje los canales de comunicación a nivel digital influye sobre su 
capacidad de venta, por lo que si se desarrollan una adecuada comunicación de 
cara a los clientes, estos se encontrarán motivados para seguir consumiendo los 
productos o servicios de la empresa Full Safety SAC.  
Este resultado guarda relación entre Ramírez (2018) en su estudio “Marketing 
digital y las ventas en la empresa Inversiones Rapay S.A.C., Ate – 2018” 
demostró que existe una relación muy fuerte altamente significativa entre las 
redes sociales y las ventas (r=1.000; p<0.01), lo cual supone que si una empresa 
maneja de forma adecuada las redes sociales como medio digital que permite 
establecer una comunicación interactiva con los clientes puede tener un impacto 
favorable sobre la capacidad de vender que tenga la empresa en cuestión. 
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Se debe tener en consideración que de acuerdo a lo planteado por Kerin (2003) 
la dimensión de comunicación supone la transmisión de mensajes de la empresa 
hacia los clientes, de forma que lo que ofrece quede claro para los clientes. 
En cuanto al cuarto objetivo específico se indica que la dimensión promoción 
mantiene una relación fuerte altamente significativa (r=0.839; p<0.01) con las 
ventas en la empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, lo cual indica 
que la difusión de promociones en los medios digitales impacta de forma 
significativa sobre las ventas que alcance la empresa. Este resultado se explica 
según lo expuesto por Colvée (2010) quien considera que la acción de 
promoción, la cual se basa en las características más importantes de los 
servicios y/o productos que ofrece la empresa, esto puede llegar a incidir en el 
cliente para que tome la decisión de compra, y por ende esto favorece la 
capacidad de venta de la empresa.  
Con respecto al quinto objetivo específico se ha conseguido determinar que 
existe una relación alta estadísticamente significativa entre la publicidad y las 
ventas (r=0.872; p<0.01), lo cual indica que las estrategias publicitarias que viene 
aplicando en los diferentes medios digitales la empresa Full Safety mantienen un 
impacto significativo sobre su nivel de ventas. Cabe destacar que según García 
(2011) la publicidad supone la emisión de anuncios que permite difundir los 
beneficios que contrae la contratación de un determinado servicio, y esto puede 
ejercer un impulso de compra por parte de los clientes.  
Por otro lado, en cuanto al sexto objetivo específico se ha conseguido determinar 
que existe una relación alta estadísticamente significativa entre la 
comercialización y las ventas (r=0.872; p<0.01), lo cual indica que las acciones 
de comercio utilizando las herramientas tecnológicas y digitales puede favorecer 
la cantidad de ventas que desarrolla la empresa Full Safety SAC. Al respecto 
este resultado se explica a partir de lo expuesto por Rodríguez (2009) quien 
señaló que la comercialización no sólo se trata del acto de vender, sino más bien 
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supone un conjunto de actividades que inician desde la propuesta de venta, 
hasta el comportamiento de post-venta, en el que se busca por medio de los 
canales digitales, analizar el impacto que ha tenido la adquisición del producto o 
servicio en el consumidor.  
Asimismo, se debe destacar que los resultados obtenidos demuestran la 
importancia del empleo de estrategias de marketing digital para beneficio de 
diversas empresas a nivel local, regional y nacional, y de esa forma minimizar la 
brecha que existe con las grandes empresas a nivel nacional. Por ello, se ha 
demostrado también el grado de incidencia que tienen las tendencias y usos del 
marketing digital para mejorar las ventas en una determinada empresa. 
Finalmente, se indica que las limitaciones del estudio se centran en la 
imposibilidad de ejecutar la aplicación de los cuestionarios de modo presencial, 
por lo que el uso de los formularios online ha permitido recolectar la información 
de los clientes con respecto a las variables de estudio. 
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VI. Conclusiones
1. En la investigación realizada se consigue determinar que el empleo de
estrategias de marketing digital contribuye con las ventas de la empresa
Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020, dado que el desarrollo
de acciones que favorecen la presencia de entornos digitales, tales como:
uso de redes sociales, página web, campañas publicitarias, social media
marketing favorece que las ventas de los servicios y/o productos hacia los
clientes. De acuerdo a lo anterior se acepta la hipótesis general planteada,
puesto que existe relación entre el marketing digital y ventas de la
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020.
2. Al analizar el nivel del marketing digital se comprobó que se encuentra en
un nivel medio por lo que se entiende que la empresa Full Safety SAC de
la ciudad de Pacasmayo aún debe ajustar y/o mejorar sus acciones
relacionadas con la comunicación, promoción, publicidad y
comercialización, a través de las herramientas digitales, a fin de lograr que
la empresa sea visible y cumpla con sus objetivos estratégicos de seguir
siendo rentable.
3. Por su parte, en lo que respecta al nivel de ventas se ha conseguido
identificar que este es considerado como regular, es decir se han logrado
llevar a cabo las actividades comerciales con los clientes dentro de lo
esperado, sin embargo aún pueden mejorar su capacidad de venta, a fin
de lograr mayores ingresos económicos.
4. Los resultados también determinaron que la dimensión comunicación del
marketing digital se relaciona positivamente con las ventas de la empresa
Full Safety SAC, en función que el empleo de los medios digitales le
permite a la empresa tener un mayor rango de alcance para brindar
información sobre los nuevos productos y servicios que ofrece a sus
clientes, sin la necesidad de que estos tengan que tener un contacto
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presencial previo. 
5. Además, se determinó que la dimensión promoción del marketing digital
mantiene relación positiva con las ventas de la empresa Full Safety SAC
de la ciudad de Pacasmayo, 2020, demostrando así que la posibilidad de
realizar la difusión de campañas publicitaria sobre nuevos lanzamientos
de los servicios que ofrece la empresa en entornos digitales es un
elemento que permite una mayor receptividad en los clientes, lo cual
favorece el nivel de las ventas que tiene la empresa.
6. En cuanto, a la dimensión publicidad del marketing digital se reportó
relación positiva alta estadísticamente significativa con las ventas de la
empresa Full Safety SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020; lo cual indica
que el contenido y estilos de la publicidad que comparte la empresa en
las redes sociales, páginas web o difunde a través de correo electrónico
favorece que los clientes opten por adquirir con mayor frecuencia
productos o servicios que ofrecen.
7. Finalmente, en lo que respecta a la dimensión comercialización del
marketing digital guarda relación positiva alta estadísticamente
significativa con las ventas de la empresa Full Safety SAC de la ciudad de
Pacasmayo, 2020; lo cual supone mayores opciones para adquirir los
servicios y/o productos mediante el comercio electrónico en website,
redes sociales u otros Marketplace.
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VII. Recomendaciones
Las siguientes recomendaciones se dirigen al gerente general y el encargado 
de marketing de la empresa Full Safety SAC:  
Realizar un plan de mejora basado en estrategias de marketing digital, a fin 
de aprovechar los medios digitales (Facebook, Twitter, Instagram y Youtube) 
para generar una mayor difusión de contenidos relacionados con los 
productos o servicios ofrecidos a los clientes, haciendo demostrando así que 
la empresa cuenta con elementos y disposición de atender las necesidades 
de sus clientes.  
Emplear encuestas post-venta para analizar el grado de satisfacción que 
mantiene los clientes sobre los servicios ofrecidos y las necesidades que aún 
no han sido coberturadas, a fin de poder tomar en cuenta las sugerencias para 
adoptar medidas que beneficien a los clientes, y se incremente el volumen de 
ventas. 
Implementar estrategias de marketing digital de comunicación y publicidad 
basado en el establecimiento de un protocolo para la interacción con los 
clientes en las redes sociales, de modo que el personal cuente con los 
recursos y técnicas necesarias para atender las necesidades de los clientes y 
brindarles soluciones eficaces frente algún tipo de inconveniente que puedan 
tener. 
Ampliar el uso de marketing digital para mejorar la comercialización en 
entornos digitales y así ofrecer diferentes opciones para la adquisición de 
productos o servicios de forma online.  
Implementar de forma constante estrategias de marketing digital, dado que 
suponen una ventaja en cuanto a la interacción inmediata con los clientes, 
favorece la relación entre cliente – empresa, y permite que la empresa logre 
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mejorar sus índices de venta y ser más rentable. 
Seguir desarrollando una investigación con diseño cuasi-experimental, a fin 
de realizar un análisis sobre el impacto que contrae la implementación de un 
plan de mejora de marketing digital sobre las ventas de la empresa Full Safety 
SAC de la ciudad de Pacasmayo, 2020. Asimismo, analizar otras variables 
intervinientes, a fin de dilucidar la posible asociación de otros aspectos que 
pueden mejorar el nivel de ventas que no han sido considerados en la 
presente investigación. 
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ANEXO 3 
FÓRMULA DE MUESTRA 
𝑛 =





𝑛 = 167 clientes 
Variables para el cálculo de la muestra 
Abreviatura Variables Valor 
Z = nivel de confianza: 1.81 
p = probabilidad de éxito, o proporción esperada 0.50 
q = probabilidad de fracaso 0.50 





CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL 
     Estimado cliente, somos estudiantes de la carrera de Administración de la 
Universidad César Vallejo – Chepén, le agradecemos que participe en esta 
investigación, a continuación, se le mostrará un cuestionario sobre su percepción de 
las estrategias de marketing digital que utiliza la Empresa Full Safety de la ciudad de 
Pacasmayo durante el 2020.  
Para dar respuesta a cada una de las interrogantes, deberá leerlas cuidadosamente 
y seleccionar la alternativa de respuesta que represente su forma de pensar frente al 
enunciado, marcando con una “X” en el recuadro la opción que corresponda. 
1: Totalmente desacuerdo 2: Desacuerdo 3: Indeciso 4: Acuerdo 5: Totalmente de acuerdo 
N° Variable 1: Marketing Digital 
Dimensión: Comunicación 1 2 3 4 5 
1 La información que ha recibido sobre los servicios por parte de la 
empresa siempre es adecuada 
2 La empresa responde rápidamente los e-mails que le ha enviado. 
3 La página web de la empresa se encuentra actualizada. 
4 Las redes sociales de la empresa difunden información 
adecuada sobre los servicios que brinda. 
Dimensión: Promoción 1 2 3 4 5 
5 Se difunden promociones y ofertas dirigidas a los clientes 
mediante medios digitales a los que están suscritos. 
6 Se brindan precios especiales para los clientes que se refieren a 
sus amistades para convertirse en clientes de la empresa. 
7 La empresa ofrece descuentos adecuados por la compra 
recurrente de servicios. 
Dimensión: Publicidad 1 2 3 4 5 
8 La empresa utiliza con frecuencia anuncios publicitarios 
contratados en las redes sociales para difundir sus servicios. 
9 La empresa responde a los comentarios que sus seguidores 
realizan en los anuncios publicitarios que difunden sus servicios. 
10 La empresa comparte diversos spots publicitarios para difundir 
las novedades de sus servicios. 
11 Los spots publicitarios que realiza la empresa representan todas 
las características de los servicios que ofrecen. 
Dimensión: Comercialización 1 2 3 4 5 
12 La empresa cuenta con diferentes canales (venta en línea, 
contratación directa) para distribuir sus servicios a sus clientes. 
13 Las publicaciones en las redes sociales de la Mype sobre sus 
productos logran un gran número de visualizaciones. 
|
14 La empresa recibe pedidos y propuestas de servicios por medio 
de sus redes sociales. 
Cuestionario de Nivel de Ventas 
Estimado cliente, somos estudiantes de la carrera de Administración de la 
Universidad César Vallejo – Chepén, le agradecemos que participe en esta 
investigación, a continuación, se le mostrará un cuestionario sobre su percepción del 
nivel de ventas que utiliza la Empresa Full Safety de la ciudad de Pacasmayo durante 
el 2020.  
Para dar respuesta a cada una de las interrogantes, deberá leerlas cuidadosamente 
y seleccionar la alternativa de respuesta que represente su forma de pensar frente al 
enunciado, marcando con una “X” en el recuadro de la opción de respuesta según la 
siguiente escala:  
1: Totalmente desacuerdo 2: Desacuerdo 3: Indeciso 4: Acuerdo 5: Totalmente de acuerdo 
N° Variable 1: Ventas 
Dimensión: Dirección de Ventas 1 2 3 4 5 
1 La empresa usa procedimientos para gestión de forma adecuada 
los pedidos de los clientes. 
2 Los precios de los servicios que brinda la empresa están 
claramente transmitidos a sus clientes. 
3 La empresa ofrece la posibilidad de hacer un pedido especial en 
caso no cuenten con un servicio que se ajuste a las necesidades 
del cliente. 
4 La empresa renueva el catálogo de servicios que ofrece con 
frecuencia. 
Dimensión: Tipos de Ventas 1 2 3 4 5 
5 La empresa cuenta con la capacidad para vender sus servicios 
de forma directa a sus clientes. 
6 La empresa utiliza intermediarios (agentes de venta, socios, 
establecimientos de terceros) para vender a sus clientes. 
7 La empresa ofrece buenas opciones para adquirir sus servicios, 
tales como diferentes medios de pago. 
Dimensión: Técnicas de ventas 1 2 3 4 5 
8 El personal que trabaja en la empresa está capacitado 
adecuadamente para la venta de los servicios que ofrecen. 
9 Los trabajadores de la empresa brindan información necesaria 
sobre las características de los servicios durante la venta. 
10 El personal se encuentra totalmente identificado con los servicios 
que ofrece y destaca sus beneficios que contrae su adquisición. 
Dimensión: Frecuencia de compra 1 2 3 4 5 
11 Prefiero comprar a la empresa porque ofrece precios económicos 
por los servicios que brinda. 
12 Adquiero con tranquilidad los servicios de la empresa porque son 
seguros y de calidad. 
ANEXO 5 
VALIDACIONES 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MBA. AGUILAR CHAVEZ PABLO VALENTINO DOCENTE DTC - UCV Cuestionario sobre Marketing digital 
Moncada Chuquipoma, Diana    
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020. 




































La información que he recibido 
sobre los servicios por parte de 
la empresa siempre es 
adecuada 







X X X X 
X X X X X 
E-mail
recibidos 
La empresa responde 
rápidamente los e-mails que le 
he enviado. 
X X X X 
X X X X X 
Uso de página 
web 
La página web de la empresa 
se encuentra actualizada. 
X X X X 
X X X X X 
Redes sociales 
que utiliza la 
Las redes sociales de la 
empresa difunden información 
adecuada sobre los servicios. 
X X X X 








en el periodo 
2020 
Se difunden promociones y 
ofertas dirigidas a los clientes 
mediante medios digitales a los 
que están suscritos. 
  X   X   X   X 







Se brindan precios especiales 
para los clientes que se 
refieren a sus amistades para 
convertirse en clientes de la 
empresa. 
  X   X   X   X 





La empresa ofrece descuentos 
adecuados por la compra 
recurrente de servicios. 
  X   X   X   X 




través de las 
redes sociales 
La empresa utiliza con 
frecuencia anuncios 
publicitarios contratados en las 
redes sociales para difundir 
sus servicios. 
 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
La empresa responde a los 
comentarios que sus 
seguidores realizan en los 
anuncios publicitarios que 
difunden sus servicios.  
X X X X 
X X X X X 
Spots 
publicitarios a 
través de las 
redes sociales 
La empresa comparte diversos 
spots publicitarios para difundir 
las novedades de sus 
servicios. 
X X X X 
X X X X X 
Los spots publicitarios que 
realiza la empresa representan 
todas las características de los 
servicios que ofrecen. 
X X X X 






según el perfil 
de cliente 
objetivo 
La empresa cuenta con 
diferentes canales (venta en 
línea, contratación directa) 
para distribuir sus servicios a 
sus clientes. 
X X X X 




Las publicaciones en las redes 
sociales de la Mype sobre sus 
productos logran un gran 
número de visualizaciones. 
X X X X 
X X X X X 
La empresa recibe pedidos y 
propuestas de servicios por 
medio de sus redes sociales. 
X X X X 














Leyenda:                  M: Malo       R: Regular       B: Bueno 
 
X Procede su aplicación. 
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se 
adjuntan. 





OPINIÓN DE APLICABILIDAD:   
 




Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
Apellidos y nombres del esp-ecialista  Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MBA. AGUILAR CHAVEZ PABLO VALENTINO DOCENTE DTC - UCV Cuestionario sobre Nivel de ventas 
Moncada Chuquipoma, Diana    
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020 



























M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Dirección de 
Ventas 
Gestión de ventas 
La empresa usa procedimientos 
para gestión de forma adecuada 
los pedidos de los clientes. 







X X X X 
X X X X X 
Los precios de los servicios que 
brinda la empresa están 
claramente transmitidos a sus 
clientes. 
X X X X 
X X X X X 
Capacidad de ventas 
La empresa ofrece la posibilidad 
de hacer un pedido especial en 
caso no cuenten con un servicio 
que se ajuste a las necesidades 
del cliente. 
X X X X 
X X X X X 
La empresa renueva el catálogo 
de servicios que ofrece con 
frecuencia.  
X X X X 





La empresa cuenta con la 
capacidad para vender sus 
servicios de forma directa a sus 
clientes. 
X X X X 
X X X X X 
Ventas indirectas 
La empresa utiliza intermediarios 
(agentes de venta, socios, 
establecimientos de terceros) 
para vender a sus clientes. 
La empresa ofrece buenas 
opciones para adquirir sus 
servicios, tales como diferentes 
medios de pago. 
X X X X 





El personal que trabaja en la 
empresa está capacitado 
adecuadamente para la venta de 
los servicios que ofrecen. 
X X X X 
X X X X X 
Conocimiento del producto 
Los trabajadores de la empresa 
brindan información necesaria 
sobre las características de los 
servicios durante la venta. 
X X X X 
X X X X X 
Orientación del producto El personal se encuentra 
totalmente identificado con los 
X X X X 
X X X X X 
 
 
servicios que ofrece y destaca sus 








Estimulo de compra Prefiero comprar a la empresa 
porque ofrece precios 
económicos por los servicios 
que brinda. 
 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
Confianza en la empresa Adquiero con tranquilidad los 
servicios de la empresa porque 
son seguros y de calidad. 
 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
 
  
Leyenda:  M: Malo       R: Regular       B: Bueno 
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
 OPINIÓN DE APLICABILIDAD: 
   Trujillo       2  /   10   /2020 
18070929 957619333 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MG. CEDRON MEDINA CARLOS ALBERTO DOCENTE DTC - UCV Cuestionario sobre Marketing digital 
Moncada Chuquipoma, Diana    
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020. 







ITEMS OPCIONES DE RESPUESTA 









M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Comunicació
n 
E-mail remitidos La información que he 
recibido sobre los servicios 
por parte de la empresa 
siempre es adecuada 







X X X X 
X X X X X 
E-mail recibidos La empresa responde 
rápidamente los e-mails que 
le he enviado. 
X X X X 
X X X X X 
Uso de página web La página web de la empresa 
se encuentra actualizada. 
X X X X 
X X X X X 
Redes sociales que 
utiliza la Mype 
Las redes sociales de la 
empresa difunden 
información adecuada sobre 
los servicios. 
X X X X 





Ofertas y promociones 
en el periodo 2020 
Se difunden promociones y 
ofertas dirigida a los clientes 
mediante medios digitales a 
los que están suscritos. 
X X X X 
X X X X X 
Tarifas especiales que 
ofrece por sistema 
de clientes 
referidos 
Se brindan precios especiales 
para los clientes que refieren 
a sus amistades para 
convertirse en clientes de la 
empresa. 
X X X X 




La empresa ofrece descuentos 
adecuados por la compra 
recurrente de servicios. X X X X 
X X X X X 
Public
idad 
Campañas a través de las 
redes sociales 
La empresa utiliza con 
frecuencia publicitarios 
contratados en las redes 
sociales para difundir sus 
servicios. 
X X X X 
X X X X X 
La empresa responde a los 
comentarios que sus 
seguidores realizan en los 
anuncios publicitarios que 
difunden sus servicios.  
X X X X 
X X X X X 
Spots publicitarios a 
través de las redes 
La empresa comparte 
diversos spots publicitarios 
para difundir las novedades 
de sus servicios. 
X X X X 
X X X X X 
 
 
sociales Los spots publicitarios que 
realiza la empresa 
representan todas las 
características de los 
servicios que ofrecen. 
  X   X   X   X 















































                         
Elección de canales de 
distribución según 
el perfil de cliente 
objetivo 
La empresa cuenta con 
diferentes canales (venta en 
línea, contratación directa) 
para distribuir sus servicios a 
sus clientes. 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
Elección de Social 
Media Marketing 
Las publicaciones en las redes 
sociales de la Mype sobre sus 
productos logran un gran 
número de visualizaciones. 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
La empresa recibe pedidos 
y propuestas de servicios 
por medio de sus redes 
sociales. 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
Leyenda:  M: Malo       R: Regular       B: Bueno 
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
OPINIÓN DE APLICABILIDAD: 
Trujillo       2  /   10   /2020 18070929 957619332 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
 
 




Apellidos y nombres del esp-ecialista  Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
MG. CEDRON MEDINA CARLOS ALBERTO DOCENTE DTC - UCV Cuestionario sobre Nivel de ventas 
Moncada Chuquipoma, Diana                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020 
 







ITEMS OPCIONES DE RESPUESTA 









M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
            
               
Dirección de 
Ventas 
Gestión de ventas 
La empresa usa procedimientos 
para gestión de forma adecuada 
los pedidos de los clientes. 




1: Totalmente desacuerdo 
 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
Los precios de los servicios que 
brinda la empresa están 
claramente transmitidos a sus 
clientes. 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
Capacidad de ventas 
La empresa ofrece la posibilidad 
de hacer un pedido especial en 
caso no cuenten con un servicio 
que se ajuste a las necesidades 
del cliente. 
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
La empresa renueva el catálogo 
de servicios que ofrece con 
frecuencia.  
  X   X   X   X 
  X   X   X   X   X 
T
ipo 
Ventas directas La empresa cuenta con la 
capacidad para vender sus 
  X   X   X   X 




servicios de forma directa a sus 
clientes. 
Ventas indirectas 
La empresa utiliza intermediarios 
(agentes de venta, socios, 
establecimientos de terceros) 
para vender a sus clientes. 
La empresa ofrece buenas 
opciones para adquirir sus 
servicios, tales como diferentes 
medios de pago. 
X X X X 





El personal que trabaja en la 
empresa está capacitado 
adecuadamente para la venta de 
los servicios que ofrecen. 
X X X X 
X X X X X 
Conocimiento del 
producto 
Los trabajadores de la empresa 
brindan información necesaria 
sobre las características de los 
servicios durante la venta. 
X X X X 
X X X X X 
Orientación del 
producto 
El personal se encuentra 
totalmente identificado con los 
servicios que ofrece y destaca sus 
beneficios que contrae su 
adquisición. 
X X X X 







Estimulo de compra Prefiero comprar a la empresa 
porque ofrece precios 
económicos por los servicios 
que brinda. 
X X X X 
X X X X X 
Confianza en la 
empresa 
Adquiero con tranquilidad los 
servicios de la empresa porque 
son seguros y de calidad. X X X X 
X X X X X 
 
 
Leyenda:                   M: Malo       R: Regular       B: Bueno 
 
X Procede su aplicación. 
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
 No procede su aplicación. 
 
OPINIÓN DE APLICABILIDAD:   
 





Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Dr. Anderson Puyén Carlos Enrique 
Docente Universidad Privada Antonio Guillermo 
Urrelo 
Cuestionario sobre Marketing digital 
Moncada Chuquipoma, Diana    
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020. 






























M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Comunicaci
ón 
E-mail remitidos La información que he recibido 
sobre los servicios por parte de 
la empresa siempre es 
adecuada 







X X X X X X X X X 
E-mail recibidos La empresa responde 
rápidamente los e-mails que le 
he enviado. 
X X X X X X X X X 
Uso de página web La página web de la empresa se 
encuentra actualizada. 
X X X X X X X X X 
Redes sociales que 
utiliza la Mype 
Las redes sociales de la 
empresa difunden información 
adecuada sobre los servicios. 






promociones en el 
periodo 2020 
Se difunden promociones y 
ofertas dirigidas a los clientes 
mediante medios digitales a los 
que están suscritos. 




que ofrece por 
sistema de clientes 
referidos 
Se brindan precios especiales 
para los clientes que se refieren 
a sus amistades para 
convertirse en clientes de la 
empresa. 




La empresa ofrece descuentos 
adecuados por la compra 
recurrente de servicios.   X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Publici
dad 
Campañas a través 
de las redes 
sociales 
La empresa utiliza con 
frecuencia anuncios 
publicitarios contratados en las 
redes sociales para difundir sus 
servicios. 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
La empresa responde a los 
comentarios que sus 
seguidores realizan en los 
anuncios publicitarios que 
difunden sus servicios.  
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Spots publicitarios a 
través de las redes 
socialesc 
La empresa comparte diversos 
spots publicitarios para difundir 
las novedades de sus servicios. 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Los spots publicitarios que 
realiza la empresa 
representan todas las 
características de los 
servicios que ofrecen. 




Elección de canales 
de distribución 
según el perfil de 
cliente objetivo 
La empresa cuenta con 
diferentes canales (venta en 
línea, contratación directa) 
para distribuir sus servicios a 
sus clientes. 
X X X X X X X X X 
Elección de Social 
Media Marketing 
Las publicaciones en las redes 
sociales de la Mype sobre sus 
productos logran un gran 
número de visualizaciones. 
X X X X X X X X X 
La empresa recibe pedidos y 
propuestas de servicios por 
medio de sus redes sociales. 
X X X X X X X X X 
Leyenda:  M: Malo       R: Regular       B: Bueno 
X Procede su aplicación. 
Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
No procede su aplicación. 
OPINIÓN DE APLICABILIDAD: 
   Trujillo     05    /10      /2020 
16498130 962331140 
Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 
DATOS GENERALES: 
Apellidos y nombres del especialista  Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 
Dr. Anderson Puyén Carlos Enrique 
Docente Universidad Privada Antonio 
Guillermo Urrelo 
Cuestionario sobre Nivel de ventas 
Moncada Chuquipoma, Diana    
 Núñez Razuri, Darat 
Título del estudio: Marketing digital y nivel de ventas de la empresa Full Safety SAC en la ciudad de Pacasmayo, 2020 





ITEMS OPCIONES DE RESPUESTA 









M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B M R B 
Dirección de 
Ventas 
Gestión de ventas 
La empresa usa 
procedimientos para 
gestionar de forma adecuada 
los pedidos de los clientes. 




1: Totalmente desacuerdo 
X X X X X X X X X 
Los precios de los servicios 
que brinda la empresa están 
claramente transmitidos a sus 
clientes. 
X X X X X X X X X 
Capacidad de 
ventas 
La empresa ofrece la 
posibilidad de hacer un 
pedido especial en caso no 
cuenten con un servicio que 
se ajuste a las necesidades del 
cliente. 
X X X X X X X X X 
 
 
La empresa renueva el 
catálogo de servicios que 
ofrece con frecuencia.  







La empresa cuenta con la 
capacidad para vender sus 
servicios de forma directa a 
sus clientes. 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Ventas indirectas 
La empresa utiliza 
intermediarios (agentes de 
venta, socios, 
establecimientos de terceros) 
para vender a sus clientes. 
 
La empresa ofrece buenas 
opciones para adquirir sus 
servicios, tales como 
diferentes medios de pago. 





El personal que trabaja en la 
empresa está capacitado 
adecuadamente para la venta 
de los servicios que ofrecen. 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Conocimiento del 
producto 
Los trabajadores de la 
empresa brindan información 
necesaria sobre las 
características de los servicios 
durante la venta. 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
Orientación del 
producto 
El personal se encuentra 
totalmente identificado con 
los servicios que ofrece y 
destaca sus beneficios que 
contrae su adquisición. 




Estímulo de compra Prefiero comprar a la 
empresa porque ofrece 
precios económicos por los 
servicios que brinda. 
 






Confianza en la 
empresa 
Adquiero con tranquilidad 
los servicios de la empresa 
porque son seguros y de 
calidad. 
 
  X   X   X   X   X   X   X   X   X 
 




X Procede su aplicación. 
 Procede su aplicación previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan. 
 No procede su aplicación. 
 

















Lugar y fecha DNI. Nº Firma y sello del experto Teléfono 
 
Anexo 6 
     CONFIABILIDAD 
Tabla N°01 Alfa de Cronbach 
Variable  Cronbach N° de Elementos 
Marketing Digital 0.858 14 
Nivel de Ventas 0.931 12 
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